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Hotelli-ravintola Martinhovi on pieni majoitus- ja ravitsemispalveluita tarjoava 
yritys Raisiossa, jonka ravintolan a la carte – ruoan myynti on huono. Opinnäy-
tetyöni tavoitteena oli analysoida Hotelli-ravintola Martinhovin nykyistä a la carte 
-listaa ja luoda sen pohjalta uusi, toimivampi ja ennen kaikkea tuottavampi ruo-
kalista. Tarkoituksena oli laatia uusi ruokalista, jota markkinoitiin ja myyntiä seu-
rattiin, jotta saatiin realistiset tulokset prosessin onnistumisesta. Prosessi eteni 
Tapio Rissasen tuotekehitysprosessin mallia mukaillen. Työ on luonteeltaan 
toiminnallinen ja mukailee niin toimintatutkimuksen kuin tapaustutkimuksenkin 
piirteitä. 
 
Tuotekehitysprosessi eteni suunnitelmien mukaan ja tulokset saatiin maaliskuun 
2011 myyntiä seuraten. Tavoitteena oli 30 prosentin myynnin nousu ensimmäi-
sen kuukauden aikana. Vähäisestä markkinoinnista huolimatta tulokset ylittivät 
asetetut tavoitteet ja myynti kasvoi vanhan listan ajoilta 70 prosenttia. 
  
Tuotekehitysprosessi onnistui odotusten mukaisesti ja siitä saatavat hyödyt vai-
kuttavat vielä prosessin jälkeenkin. Prosessia on kuitenkin jatkettava yritykses-
sä itsenäisesti, sillä lisämarkkinoinnin avulla myyntiä saadaan oletettavasti lisää 
ja myynti pystytään vakiinnuttamaan. Tämän työn mukana saatiin yritykseen 
myös ammatillista näkökulmaa tuotekehitykseen sekä markkinoinnin merkityk-
seen. Myös ruokalistasuunnittelusta ja hinnoittelusta yrittäjät saavat hyvää ja 
käyttökelpoista tietoa, jota hyödyntää jatkossa. 
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The object of this work was to analyze Hotel Restaurant Martinhovi’s current á 
la carte menu and use it as a base to make a new, more functional and profit-
able menu. The purpose was to make a new menu to be marketed and the re-
sults to be followed, so there would be realistic of the success of the process. 
The nature of this study was functional and it featured both activity analysis and 
case study. 
 
The product development process proceeded as planned and the results were 
received from the sales followed in March 2011. The goal was a 30 percent sale 
increase during the first month. Despite the small input in the marketing, results 
exceeded the set goal and selling increased 70 percent during the first month. 
 
The product development project succeeded as expected and the results of the 
work will have influence even after the project. With this work the company was 
given a professional view of the product development and the purpose of mar-
keting. Also on planning the menu and new pricing the entrepreneur was given 
good and useful information which will benefit the company in the future. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
______________________________________________________________  
Key words: Product development process, product development, marketing, 
pricing 
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 1 JOHDANTO 
 
 
Opinnäytetyöni tavoitteena on analysoida Hotelli-ravintola Martinhovin nykyistä 
a la carte -listaa ja luoda sen pohjalta uusi, toimivampi ja ennen kaikkea tuotta-
vampi ruokalista. Tarkoituksena on laatia uusi ruokalista, jota markkinoidaan ja 
myyntiä seurataan, jotta saadaan mahdollisimman realistiset tulokset prosessin 
onnistumisesta. 
 
Hotelli-ravintola Martinhovin nykyinen ruokalista myy erittäin vähän, eikä myy-
vää ruokalistaa ole edes asiakkaiden nähtävillä saati suunniteltu huolella. Raa-
ka-aineita annoksiin ei useinkaan ole varastossa, joten annoksia ei pystytä 
myymään halutulla tavalla. Lisäksi erityisruokavalioita ei ole huomioitu ollen-
kaan ja ongelmana on myös suuri varastoartikkelien määrä, joihin kumpaankin 
halutaan kiinnittää erityistä huomiota. 
 
Työ toteutetaan Tapio Rissasen (2006) tuotekehitysprosessin eri vaiheita mu-
kaillen. Erilaisten ideointitapojen kautta luodaan uusia ruoka-annoksia, jotka 
sopivat asiakas-segmentille ja vastaavat ravintolan tarpeita. Annoskorttien ko-
koamisen kautta annokset hinnoitellaan ja rakennetaan uusi ruokalista, jota 
markkinoidaan asiakkaille. 
 
Ruokalista tulee myyntiin maaliskuussa 2011, jolloin sitä markkinoidaan ja seu-
rataan kuukauden ajan myynnin kehittymistä. Lopuksi vertaan vanhan listan 
kuukauden myyntiä uuteen ja tuloksista päätellään, onko tuotekehitysprosessi 
onnistunut. Lopuksi tarkastellaan mahdollisia parannuskohtia ja tulevaisuuden 
näkymiä ravintolan a la carte – ruoan myynnissä.  
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2 LÄHTÖKOHTA 
 
 
2.1 Ongelman määrittäminen 
 
Hotelli-ravintola Martinhovi on Raision keskustassa sijaitseva pienyritys, jonka 
palveluihin kuuluvat majoitus- sekä ravitsemispalvelut. Ravintola tarjoaa hotel-
liasiakkaille aamupalaa, lounasta, buffet-tyyppistä iltaruokaa sekä a la carte -
annoksia. Lounasasiakkaat ovat läheisten yritysten henkilökuntaa sekä paikalli-
sia asukkaita. Asiakkaita lounaalla käy päivittäin 100–200. Iltaisin Martinhovi on 
suosittu kokouspaikka, jonka ohessa tarjotaan usein suolaisia ja makeita kahvi-
leipiä. Hotelliasiakkaat ovat iltaisin suurin asiakasryhmä, jolle tarjotaan pääasi-
assa ruokaa buffet-linjastosta, mutta myös a la carte -annoksia, jonka osuutta 
halutaan kasvattaa, jotta myyntiä saataisiin lisää.  
 
Ravintolan asiakassegmentti jakautuu kahteen osaan. Ensimmäinen puolisko 
on työikäiset, 25–60-vuotiaat miehet, jotka joko asuvat tai työskentelevät seu-
dulla ja majoittuvat Martinhovissa. Toinen puolisko on paikkakuntalaiset, työ-
ikäiset pariskunnat. Kohderyhmä haluaa hyvin yksinkertaista, ravitsevaa ja 
maukasta ruokaa. Ravintolan imagoonkaan ei sovi hienot ja yksityiskohtaiset 
ruoka-annokset, vaan maanläheinen, edullinen ja täyttävä ruoka, joka korvaa 
normaalin kotiruoan. Työmiehet joutuvat iltaisin ruokailemaan hotellissa, vaikka 
normaalioloissa he söisivät ateriansa kotona. Myös paikkakuntalaiset pariskun-
nat ja perheet, joita ravintolassa iltaisin käy, eivät tule ravintolaan saamaan hie-
noja ja pröystäileviä ruoka-annoksia, vaan tavan saada nopeasti ja helposti kor-
vattua kodin ilta-ateria. 
 
Ravintolassa ongelmana on nykyisen a la carte – listan toimimattomuus. Mar-
tinhovin a la carte –lista sisältää kuusi annosta. Lista kuitenkin sisältää ruokia, 
joita ei ole mahdollista joka päivä valmistaa raaka-aineiden puuttumisen vuoksi. 
Tämän takia listaa ei pystytä mainostamaan halutulla tavalla ja listan suosio on 
erittäin vähäinen. Suuri osa asiakkaista ei edes tiedä listan olemassa olosta. 
Tämän opinnäytetyön tavoitteena on saada vanhan a la carte –listan analysoin-
nin kautta luotua uusi ja toimiva lista. Uuden listan myötä pyritään saamaan 
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markkinoinnilla a la carten –osuus kokonaismyynnistä kasvamaan ja asiakkaat 
tietoisemmiksi a la carte- annosten myynnistä ravintolassa.  
 
 
2.2 Tutkimusmenetelmät 
 
Työni mukailee niin toimintatutkimuksen kuin tapaustutkimuksenkin piirteitä, 
joten yhtä kantavaa tutkimusmenetelmää on tälle työlle mahdotonta löytää. Mo-
lempia tutkimusstrategioita hyödynnetään lähinnä määrällisin, eli kvantitatiivisin, 
menetelmin, sillä tutkimustuloksia analysoidaan pääosin numeerisesti lähtökoh-
tatilanteeseen.  
 
Työ on osiltaan tapaustutkimus, joka sopii hyvin kehittämistyön lähestymista-
vaksi, kun tehtävänä on tuottaa kehittämisehdotuksia tai ideoita, kuten uusia 
ruoka-annoksia ravintolan ruokalistalle. Tapaustutkimuksessa tutkimuksen koh-
de, eli tapaus, on esimerkiksi yritys tai sen tuote, joka tässä tapauksessa on 
yrityksen ruokalista. Tapaustutkimuksen avulla on mahdollista ymmärtää yritys-
tä kokonaisvaltaisesti hyvin realistisessa toimintaympäristössä, kuten työpaikal-
la.  Aineistot kerätään yleensä luonnollisissa tilanteissa, jolloin itse toimijat eli 
kehitettävän ilmiön asiantuntijat voivat kuvata ja selittää ilmiöitä. Asiantuntija voi 
myös selvittää tilanteeseen johtaneita syitä, joiden todenperäisyyttä voidaan 
tutkia muilla menetelmillä. Tapaustutkimukseen soveltuvia menetelmiä ovat 
muun muassa benchmarking ja aivoriihi, joita molempia käytetään tässä työssä. 
(Ojassalo, K., Moilanen, T. & Ritalahti, J. 2009, 52–55.)  
 
Toinen kehittämistyön lähestymistavaksi sopiva tutkimusstrategia on toiminta-
tutkimus. Toimintatutkimus on osallistuvaa tutkimusta, jolla pyritään yhdessä 
ratkaisemaan käytännön ongelmia ja saamaan aikaan muutosta. Tutkimuksella 
etsitään ratkaisuja käytännön ongelmiin, jotka tässä työssä ovat ruokalistan 
toimimattomuus ja vähäinen myynti. Toimintatutkimuksen tavoitteena on rat-
kaista vallitseva ongelma ja samalla tuoda uutta tietoa ja ymmärrystä ilmiöstä. 
Se on lähestymistapa, jossa ollaan kiinnostuneita siitä, miten asioiden pitäisi 
olla, eikä vain siitä, miten ne ovat. Toimintatutkimus soveltuu hyvin sosiaalisten 
ja työkäytänteiden sekä työmenetelmien kehittämistyöhön, koska sen avulla 
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pyritään uuden tai uudenlaisen toiminnan ja työn ymmärtämiseen ja kehittämi-
seen. (Ojassalo ym. 2009, 58.) 
 
Toimintatutkimuksessa on olennaista ottaa käytännöissä toimivat ihmiset mu-
kaan aktiivisiksi osallistujiksi tutkimukseen ja kehittämiseen (Ojassalo ym. 2009, 
59). Tässä työssä koko työyhteisö on mukana suunnittelussa ja kehittämisessä 
ja kaikki päätökset tehdään yhteisön yhteisellä päätöksellä. Koska kyseessä on 
todellinen työpaikkani, osallistuvat tutkimusstrategiat ovat oivallisia menetelmiä 
tutkia kohdetta, sillä pystyn omalla toiminnallani vaikuttamaan asioihin sekä 
tuomaan esille sellaisia seikkoja tutkittavasta kohteesta, joita ei muilla tutki-
musmenetelmillä olisi pystytty selvittämään. Näin pystymme siis ottamaan 
huomioon myös niin sanotun hiljaisen tiedon, joka vaikuttaa moniin asioihin, 
mutta mitä on muilla mittareilla vaikea tutkia. 
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3 TUOTEKEHITYS JA -VAIHEET 
 
 
3.1 Tuotekehitys terminä 
 
Tuotekehityksellä tarkoitetaan määrätietoista toimintaa uusien tuotteiden tai 
palvelusten kehittämiseksi tai jo ennestään olemassa olevien oleellista paran-
tamista. Useimmiten tuotekehitystä tekee nimenomaan yritys. (Rissanen 2006, 
224.) Tuotekehitys on siis hyvin laaja aihe, sillä se käsittää yksittäisen tuotteen 
tai kokonaisen palvelun kehittämisen, jotka kuitenkin erillisinä projekteinaan 
eroavat paljon toisistaan. Yksittäisten tuotteidenkin tuotekehitys eroaa melkoi-
sesti toisistaan ottaen huomioon, onko kyseessä täysin uusi vai jo ennestään 
olemassa oleva, mutta kehitettävä tuote. Tämän työn tuotekehitysprosessi on 
näiden edellisten välimuoto, sillä palvelu itsessään on jo olemassa, mutta palve-
lun tuotteet puolestaan vaativat kehitystä tai täysin uutta sisältöä. Koska palvelu 
on jo olemassa, emme tarvitse tässä tuotekehitysprosessissa sen enempää 
markkinoiden tai segmentin tarkastelua tai liiketoimintasopivuuden tutkimusta-
kaan.  
 
Tuotekehityksen tavoitteena on luoda kokonaisuuksia, jotka vastaavat kuluttaji-
en tarpeita. Tuotekehityksen lähtökohtana voi olla tavoite lisätä myyntiä, muutos 
markkinatilanteessa, asiakkaiden kulutustottumuksissa tai kilpailutilanteessa 
(Joensuun Yliopisto 2009). Tässä projektissa lähtökohtana on ensisijaisesti a la 
carte – myynnin kasvattaminen. 
 
Prosessi alkaa tavallisen tuotekehitysprosessin tapaan ongelman määrittämisel-
lä ja ideoinnilla. Tässä tapauksessa ongelmana ovat listan toimimattomuus ja 
raaka-aineiden saatavuus-ongelmat sekä asiakkaiden tietämättömyys, joka on 
johtanut myynnin pienuuteen. Nykyisessä listassa ei ole käytetty minkäänlaista 
katelaskelmaa, joka myös on osatekijänä myynnin huonouteen. Ideointiin käy-
tän apuna vanhaa a la carte –listaa ja sen analysointia, josta saan tietää konk-
reettisesti ne kriittiset raaka-aineet ja komponentit, jotka estävät annosten val-
mistamisen. Analysointivaiheessa seuraan myös nykyisen a la carten myyntiä 
ravintolassa, jotta saan seuranta vaiheessa verrattua tuloksia aiempiin ja näin 
nähdä mahdollisen kehitystyön tuloksen. 
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Tuotekehitys-strategia on yrityksen ydinajatus, johon koko toiminnan perusta 
rakentuu (ETP 2009). Tämän kehitysprosessin strateginen painopiste on ole-
massa olevien tuotteiden uudistamista sekä uusien tuotteiden kehittämistä yri-
tykselle. Strategia luo mukanaan myös tavoitteet, joiden mukaan pyritään saa-
maan tuotteiden myyntiä paremmaksi.  
 
 
3.2 Tuotekehityksen vaiheet 
 
Tuotekehitysprojekti on hyvin laaja aihe ja jonka sisältö riippuu paljon kehitettä-
västä tuotteesta tai palvelusta ja sen luonteesta. Oma tuotekehitysprojektini 
koskee ruokalistaa, joten valitsin monista erilaisista versioista Tapio Rissasen 
esittelemän tuotekehityskaavan (kuvio 1). Siinä tuotekehitysprojekti jaetaan 
seitsemään vaiheeseen, joita toteutetaan työn luonteen mukaan limittäin ja rin-
nakkain.  
 
Ensimmäinen vaihe on ideoiden hankinta, arviointi ja valinta. Ideoita voidaan 
poimia joka puolelta, kuten asiakkailta, messuilta, kilpailijoilta tai lehdistä (Ris-
sanen 2006, 229). Myös aivoriihi on hyvä ideointitekniikka, koska se mahdollis-
taa villienkin ideoiden esilletulon (eNorssi 2001).  
 
Ideoiden hankinnan jälkeen päästään projektin toiseen vaiheeseen, tavoitteiden 
täsmentämiseen. Tällöin idealle täsmennetään aikataulu, resurssit, tekniikka ja 
markkinointi. Kolmas vaihe on esisuunnittelu, jossa valitusta ideasta tehdään 
niin tarkka ja yksityiskohtainen suunnitelma, että tuotekehitysprojektista vastaa-
va päättäjä voi arvioida tuotteen soveltuvuuden yrityksen tuotettavaksi ja myy-
täväksi. Tässä vaiheessa aikataulun ja budjetin tulee olla tarkkaan laadittu. 
Markkinoinnin suunnittelu laitetaan myös liikkeelle. (Rissanen 2006, 229–230.) 
 
Neljäntenä vaiheena on tuotesuunnittelu, jolloin täsmennetään tuotteen suunni-
telmat ja päätetään koekappaleiden valmistamisesta. Samaan aikaan mietitään 
yhä markkinointia sekä hinnoittelua ja tuotteen valmistusprosessia. Viidennessä 
vaiheessa valmistetaan ideasta prototyyppejä ja testataan niitä eri konsepteilla, 
kuten valmistuksesta vastaavien ihmisten sekä loppukäyttäjien kanssa. Tässä 
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vaiheessa markkinoinnista tulee olla jo selkeä suunnitelma. Myös kannattavuus-
laskelmat täsmentyvät viidennessä vaiheessa. (Rissanen 2006, 230.) 
 
Kuudennessa vaiheessa päätetään tuotteen tuomisesta markkinoille. Se on ko-
ko projektin ratkaisevin päätös. Lopullista päätöstä tehdessä on painotettava 
tuotteeseen liittyviä realistisia tuotto-odotuksia ja markkinatilannetta. (Rissanen 
2006, 230.) 
 
Viimeinen eli seitsemäs vaihe on menestysarvio. Kun tuote on ollut markkinoilla 
jo jonkin aikaa, on tehtävä arvio tuotteen tuotanto- ja myyntikokemuksiin. Mark-
kinoilta tullut palaute antanee aihetta myös tuotetta koskeviin muutoksiin. (Ris-
sanen 2006, 230–231.) 
 
Tuotekehitysmalleja on useita erilaisia ja jokaisen mallin mukaan koko proses-
sin sisältö saattaa vaihdella suuresti. On kuitenkin melko mahdotonta edetä 
minkään mallin mukaan täsmällisesti, sillä jokainen prosessi on yksilöllinen ke-
hitettävästä tuotteesta ja yrityksestä riippuen. Kuten yleensä, tässäkin proses-
sissa ohjenuorana toimii kuitenkin yksi tuotekehitysmalli, jota pyritään sovelta-
maan mahdollisimman hyvin omaan prosessiin sopivaksi. 
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KUVIO 1. Tuotekehitysprosessin vaiheet (Rissanen 2006, 229–231, muokattu). 
Ideoiden hankinta, 
arviointi ja valinta 
Tavoitteen tärmen-
täminen 
itt en  
sm täminen 
Esisuunnittelu 
Tuotesuunnittelu 
Prototyyppien 
valmistus 
Päätös tuoda tuote 
markkinoille 
Menestysarvio 
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4 LÄHTÖKOHDAN KARTOITUS 
 
 
Ennen varsinaisen tuotekehitysprojektin aloittamista halusin kartoittaa ravintolan 
tämän hetkisen tilanteen a la carten –myynnin osuudelta. Analysoin vanhaa 
listaa, jotta sain selville syyt listan toimimattomuuteen ja kannattamattomuuteen 
sekä saada samalla perusteita kehittämisen tarpeelle. Tein yksinkertaisen ja 
helppokäyttöisen kaavakkeen (liite 1) ravintolan työntekijöille, johon merkattiin 
ylös jokainen myyty a la carte –annos. Näin päästiin selvyyteen nykyisen ruoka-
listan todellisesta menekistä. Menekkiä seurattiin myös kassajärjestelmän kaut-
ta, mutta kaavakkeen avulla saadaan tarkempi kuva todellisista myydyistä an-
noksista, sillä kassajärjestelmän mukaan jokainen voi myydä annoksen kahdel-
la eri tavalla: lyödä tuotteen kassaan käyttämällä annoksen omaa pikanäppäintä 
tai lyömällä vain annoksen hinta ja päättämällä se ruoan alv:llä eli 13 %. Näin 
siis ei välttämättä saada koko totuutta yksittäisten annosten myynnistä.  
 
Päätimme toimeksiantajani kanssa seurata listan menekkiä koko lokakuun ajan, 
joka on myynnillisesti keskimääräisesti normaali kuukausi. Jos olisimme venyt-
täneet menekin seurantaa marraskuulle, eivät myyntiluvut olisi vastanneet niin 
hyvin tavanomaista keskiarvoa, sillä marraskuu on hyvin pikkujoulupainoitteinen 
sesonkikuukausi, jolloin myyntiä on luonnollisesti tavallista enemmän. 
 
Menekin seuranta oli yksinkertainen toiminto, joka ohjeistettiin jokaiselle työnte-
kijälle henkilökohtaisesti. Asiaa kuitenkin hankaloitti se, että menekinseuranta – 
kaavaketta ei muistettu joka päivä täyttää. Itse kuitenkin pidin huolen siitä, että 
jokainen annos tuli merkityksi, mikä vaati lähes viikoittaista varmistelua jokaisen 
työntekijän myydyistä annoksista. Loppujen lopuksi saimme kuitenkin koko kuu-
kauden annokset merkittyä. 
 
Lokakuun a la carte -ruoan menekinseurannan uskottiin kuvaavan melko tar-
kasti todellista koko vuoden menekkiä. Tällä tuloksella pystyttiin sanomaan heti, 
mitkä annokset eivät kannattaneet ravintolassa. Kuudesta annoksesta kolmea 
ei ostettu koko kuukauden aikana yhtään kappaletta. Tämä johtui joko raaka-
aineiden puuttumisesta, vähäisestä markkinoinnista tai annoksen sopimatto-
muudesta segmentille. Itse uskon jokaisen näistä syistä vaikuttaneen lopputu-
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lokseen. Eniten, yhdeksän kappaletta, myytiin Martin leikettä, joka saattoi vaih-
tua päivittäin, mutta useimmiten Martin leikkeenä myytiin Wienin-leikettä. Myös 
hampurilaisannoksia sekä oopperaleipää myytiin, mutta molempia myytiin kuu-
kauden aikana vain neljä kappaletta. Tämä menekin seuranta siis osoitti, että 
nykyinen a la carten menekki on erittäin pientä ja jotta se saataisiin menesty-
mään, on asialle tehtävä jotakin. Seurannan tuloksena myös puolet listan an-
noksista joudutaan karsimaan automaattisesti pois, sillä niiden menekki on erit-
täin huono. 
 
Käytin lähtökohdan analysoinnissa apunani myös ravintolan a la carte -listan 
annoskortteja. Niiden avulla pystyin selvittämään komponenttien määrän sekä 
määrittämään ongelmaa tuottavat raaka-aineet (liite 3). Varastoartikkeleja tarvit-
tiin kuuden annoksen a la carte-listan ylläpitoon 40 kappaletta. Se on pienen 
listan hallintaan suurehko määrä, joten pienemmän varaston ylläpito olisi hel-
pompaa. Erityisesti huomiota pitää kiinnittää komponentteihin, joita varastossa 
on harvoin ja pyrkiä niiden raaka-aineiden poistamiseen uudelta ruokalistalta. 
 
Lähtökohdan analysoinnin avulla saimme myös uuden ruokalistan tavoitteet. 
Tavoitteena uudelle ruokalistalle on asiakassegmentin huomiointi, kannattavuus 
sekä hallittu varasto, joka käytännössä tarkoittaa pienempää komponenttien 
määrää. Lisäksi uudella ruokalistalla halutaan huomioida enemmän erityisruo-
kavalioita noudattavia ihmisiä.  
 
Koko tuotekehitysprosessin tavoitteeksi asetettiin myytävien annosten 30 pro-
sentin kasvu. Kasvutavoitteet eivät siis ole suuret, mutta huomioon on otettu 
prosessin pitkäaikaisuus ja markkinoinnin vaikuttamisaika. Luonnollisesti tule-
vaisuudessa odotetaan parempaa kasvua, mutta alustavien tulosten mukaan 30 
prosentin kasvu kertoo prosessin onnistumisesta. 
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5 IDEOIDEN HANKINTA, ARVIOINTI JA VALINTA 
 
 
Ideoiden hankinnassa on rajaton mahdollisuus käyttää erilaisia lähteitä uusien 
tuotteiden keksimiseen tai vanhojen kehittämiseen. Myös tässä työssä käytän 
monenlaisia erilaisia idean hankintakeinoja. Käytimme työpaikalla työntekijöiden 
kesken aivoriihimenetelmää, jossa jokainen sai ehdottaa erilaisia mieleen tullei-
ta ideoitaan, mahdollisia tai mahdottomia. Aivoriihen tuloksena parhaimpina 
ideoina pidettiin listalla jo entuudestaan olevia tuotteita, joita menee eniten. Näi-
tä olivat Martin leike, hampurilaisannos sekä oopperaleipä. Muita ehdotuksia 
olivat hot wingsit sekä kanakori.  
 
Aivoriihen lisäksi käytin ideointiin benchmarkingia. Benchmarking eli vertailu-
analyysi tarkoittaa oman yrityksen toiminnan vertaamista kilpaileviin yrityksiin. 
Sen perusidea on toisilta yrityksiltä oppiminen ja oman toiminnan kyseenalais-
taminen. (Salonen 2009, 24.) Kilpailijoita ravintolalle on paljon, sillä Turussa 
ravitsemispalveluita tarjoaa satoja erilaisia ravintoloita. Sen sijaan Raisiossa 
kilpailijoita on vähemmän ja tarjonta on hyvin erilaista. Martinhovi tarjoaa hyvin 
kotiruokapainoitteista ruokaa, joka eroaa paljon kilpailijoistaan, joista pahimpia 
ovat Rosso sekä hieman kauempana olevat ketjuravintolat, kuten Osuuskaupan 
Rico. Raisiossa on myös paljon grilli- ja pikaruokaravintoloita, jotka myös kilpai-
levat Martinhovin kanssa. Tärkeää on kuitenkin muistaa koko ajan Martinhovin 
asiakassegmentti ja heidän tarpeensa. Työmiesten kanssa suurimmat kilpailijat 
ovat läheiset pikaruokalat ja huoltoasemat, joista ruokaa saa nopeasti ja ruoka 
on täyttävää. Paikallisten pariskuntien tai työikäisten naisten kanssa Martinho-
vista kilpailevat eniten Rosso ja Rico, joiden ruokalistat ovat hyvin laajat ja ra-
vintolan tunnelma rauhallinen. Benchmarkingin kautta sain paljon ideoita ruoka-
listaan. Suuri osa ideoista oli hyvin samantyylisiä, kun aivoriihenkin tulokset. 
Tuloksiin vaikuttavat koko ajan mielikuva asiakasryhmästä ja heidän tarpeistaan 
sekä ravintolan keittiön ja varastoinnin mahdollisuudet.  
 
Ideoinnin aikana luin myös paljon yhteistyökumppaneidemme, kuten Heinon 
Tukun lähettämiä mainoskirjeitä sekä tutustuin muutoinkin heidän tuotevalikoi-
maansa. Näin sain tietoa uusista tuotteista, joita tavarantoimittajamme pystyvät 
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meille tarjoamaan. Lisäksi luin lukuisia keittokirjoja, joista yritin löytää inspiraa-
tiota uusien ruoka-annosten keksimiseen. 
 
Ideoinnin ja arvioinnin jälkeen yrityksen keskuudessa päätettiin ottaa ruokalistal-
le seuraavat ruoka-annokset: juustosalaatti, kanawingsit, kanakori, Martinleike, 
hampurilaisannos sekä oopperaleipä. Alustavana yhteenvetona nämä annokset 
sopivat kaikki yrityksen liikeideaan ja ovat sopivia hyvin miesvoittoiselle asia-
kas-segmentille. 
 
Kanawingsit ja kanakori ovat suosittuja ruokia monessa ravintolassa ja sopii 
hyvin asiakassegmentille. Lisäksi molemmat annokset on mahdollista valmistaa 
laktoosittomana. Wingseissä komponentteja on vähän ja varastointi on helppoa, 
sillä ne säilyvät hyvin pakkasessa. Kanakorissa puolestaan komponentit ovat 
helppoja, sillä varastossa on aina tarvittavia raaka-aineita. Ainoastaan broileri -
file on helposti pilaantuva raaka-aine, joten siihen on kiinnitettävä huomiota ja 
tutkittava, miten esimerkiksi pakastetuote käyttäytyy valmistusvaiheessa. Vaik-
ka annokset ovat tyyliltään hyvin samanlaisia, uskon molemmille löytyvän omat 
kannattajansa. Wingsit ovat nykyajan ihmisten suosiossa tulisuutensa ansiosta, 
mutta perinteiseen suomalaiseen makuun sopii paremmin kanakori, joka on 
täyttävä ja vähemmän tulinen vaihtoehto. 
 
Juustosalaatti on yksinkertainen ja kevyt annos, joka sopii hyvin gluteiinitto-
maan sekä kasvisruokavalioon. Sen komponentit ovat yksinkertaisia ja raaka-
aineita on aina varastossa. Martin leike puolestaan on vanhan listan suosituin 
annos ja helppo varastoinnin kannalta. Se sopii hyvin asiakasryhmälle ja on 
mahdollista valmistaa laktoosittomana. Hampurilaisannos ja oopperaleipä ovat 
molemmat ruokaisia annoksia, joten sopivat asiakasryhmälle. Niiden kom-
ponentit ovat hallittuja, mutta molempien annosten jauhelihapihvit vaativat tuo-
tesuunnitteluvaiheessa erityistä huomiota, sillä niiden tulee olla hyvän makuisia, 
helposti varastoitavia ja pitkään säilyviä. 
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6 TAVOITTEIDEN TÄSMENTÄMINEN JA ESISUUNNITTELU 
 
 
6.1 Projektin alustava aikataulu 
 
Ruokalistan annosten valinnan jälkeen tulee täsmentää tavoitteita, jotta itse tuo-
tekehitysprosessi pääsee käyntiin. Esisuunnittelu aloitettiin joulukuussa 2010 ja 
tuotesuunnittelu sekä prototyyppien valmistus aloitetaan puolestaan tammi-
kuussa 2011. Tammikuu on hiljaista aikaa ravintolassa, joten se on hyvää aikaa 
keskittyä tuotekehittämiseen. Helmikuussa 2011 keskitytään markkinoinnin 
suunnitteluun ja toteutukseen, jolloin lista saataisiin myyntiin maaliskuussa. 
Maaliskuu on myös myynnillisesti keskitasoinen, joten myynnin seurannasta 
saadaan realistinen tulos. Tästä tuloksesta pystytään arvioimaan keskimääräi-
nen vuoden myynti. 
 
Maaliskuun myyntiseurantaa analysoidaan huhtikuussa ja vasta sen jälkeen on 
mahdollista saada alustavia tietoa kehittämistyön onnistumisesta ja tuloksista. 
Työn viimeinen osuus, menestysarvio, valmistuu siis huhtikuun ja toukokuun 
vaihteessa, jolloin myös kirjallinen raportti prosessista valmistuu. 
 
 
6.2 Markkinointi 
 
Hotelli-ravintola Martinhovin nykyinen a la carte – myynti on vähäistä, joka on 
osaksi markkinoinnin puuttumisen syytä. Asiakkaat eivät ole tietoisia, että ravin-
tolassa on mahdollista tilata a la carte- annoksia. Yrityksen yhteisellä päätöksel-
lä päätimme markkinoida uutta ruokalistaa Internet-sivuilla ja paikallislehdessä.  
 
Koska ravintolassa käy päivittäin paikallisia ihmisiä lounaalla, heille on helppo 
mainostaa uutta ruokalistaa. Myös hotelliasiakkaille uuden ruokalistan olemassa 
oloa on helppo markkinoida esimerkiksi huoneisiin laitettavilla esitteillä. Alusta-
vasti emme suunnittele suurta markkinointikamppanjaa, vaan uskomme, että 
kun tuomme listan näkyviin ja kerromme sen olemassa olosta, tarttuvat asiak-
kaat siihen paremmin.  
 18 
7 TUOTESUUNNITTELU 
 
 
 7.1 Tuotesuunnittelun periaatteet 
 
Tuotesuunnitteluvaiheeseen kuuluu tuotetta koskevien suunnitelmien täsmen-
täminen sekä koekappaleiden valmistus. Ruokalistasuunnittelun lähtökohtana 
on aina yrityksen toiminta-ajatus ja liikeidea. Kaikki suunnitelmat tulee perustua 
faktoihin ja suunnitelmissa tulee ottaa huomioon kaikki ravintolan resurssit ku-
ten koneet ja laitteet. (Lehtinen, M; Peltonen, H. & Talvinen, P. 2005, 87-88.)  
 
Ravintola henkilökunnan yhteisellä päätöksellä hyväksyimme alustavan ruoka-
listan, joka sisälsi kuusi annosta. Kolme annoksista oli vanhoja, jo aikaisemmal-
lakin listalla olleita, mutta eniten myydyimpiä annoksia. Kolme uutta annosta 
luotiin yhteisen aivoriihen ja benchmarkingin seurauksena. Kuten Salonen ko-
rostaa (2009), on jokaisen suunnitelman perustuttava faktoihin, joten vaikka 
vanhankin listan annokset olisivat toimivia, haluan analysoida niitä suunnitel-
missa ja perustella valintani faktoihin pohjautuen. 
 
Annos – suunnittelu koostuu kahdeksasta vaiheesta. Ensimmäisessä valitaan 
annoksen pääraaka-aine, kuten liha. Toisessa vaiheessa valitaan valmistusme-
netelmä, kuten keittäminen, paistaminen tai grillaaminen. Mahdollinen kastike 
valitaan kolmannessa vaiheessa, jonka jälkeen pohditaan annokseen soveltuvia 
lisäkkeitä. Viides vaihe on tärkeä, sillä siinä suunnitellaan esille laittamista. 
Muun muassa ruoan värit on otettava huomioon, sillä väreillä saadaan aikaan 
houkuttelevuutta ja ensivaikutelman muodostumista (Suominen 2000, 16). Kuu-
dentena suunnitellaan annoksen makua ja ulkonäköä, jotka ovat ruoan aistinva-
raisia ominaisuuksia eli gastronomisia tekijöitä (Suominen 2000, 15). Tätä kuu-
detta vaihetta testataan tämän prosessin prototyyppien valmistus – vaiheessa 
eli luvussa kahdeksan. Seitsemäntenä vaiheena on esivalmistus ja ruoanval-
mistus, joka tässä yhteydessä liitetään myös seuraavaan lukuun eli prototyyppi-
en valmistamiseen. Viimeisenä vaiheena on kirjoitusjärjestyksen päättäminen 
ruokalistalle. (Lehtinen ym. 2005, 107.) 
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7.2 Martin leike 
 
Martin leike oli yksi ravintolan myyvimpiä ruoka-annoksia vanhalla ruokalistalla. 
Leike on erittäin ruokaisa ja ravitseva, joka sopii varsinkin miesvoittoiselle asia-
kaskunnalle. Vanhan ruokalistan leike valmistettiin wienen -leikkeen tapaan, eli 
possun nuijittu viipale leivitetiin ja se tarjottiin sitruuna viipaleen, anjovis – fileen 
sekä kapriksen marjojen kera. Leikkeen lisäksi asiakas sai valita mieleisensä 
energialisäkkeen erilaisista perunavaihtoehdoista sekä mahdollisesta riisistä tai 
pastasta. 
 
Leike on hyvä ruoka-annos varastoinnin kannalta, sillä kaikkia raaka-aineita 
pystytään helposti säilyttämään ravintolan keittiössä. Hotelli-ravintola Martinho-
vissa tarjoillaan joka perjantai lounaalla erilaisia leikkeitä, joten porsaan ulkofi-
leetä on aina kylmiössä. Tärkeää on suunnitella annoksen muutkin komponentit 
helposti varastoitaviksi sekä monikäyttöisiksi, jotta raaka-aineita pystyttäisiin 
käyttämään myös lounaalla. Näin mahdollistetaan raaka-aineiden nopea varas-
ton kierto ja tuoreus.  
 
Tutkin Internetissä ruokasivustoja, joissa esiteltiin erilaisia perinteisiä leikeruo-
kia. Halusin löytää Wienin-leikkeen kaltaisen, yksinkertaisen, leikkeen, joka olisi 
maukas, mutta vaatisi vähän varastoartikkeleita. Kymmenistä eri vaihtoehdoista 
parhaimmalta kuulosti Sveitsin leike, joka perinteisesti sisältää kinkkua ja juus-
toa. Sveitsin leike sopii ruokalistalle yksinkertaisuutensa ja maukkautensa 
vuoksi. Lisäksi hotelli-ravintolan varastossa on aina juustoa sekä kinkkua eli 
koko varaston artikkelien määrä ei kasva uuden ruoka-annoksen myötä. 
 
Raskaalle ruoalle on hyvä tarjota kevyitä lisäkkeitä, jotka sopivat annokseen niin 
maultaan kuin ulkonäöltäänkin. Lehtisalaatti on kevyt ja kaunis lisäke, jota on 
hyvä korostaa muilla yksinkertaisilla kasviksilla kuten tomaatilla, kurkulla ja sit-
ruunalla. Nämä lisäkkeet toimivat yhdessä niin maun, kuin ulkonäön ja värinkin 
kautta.  
 
Martin leike on yksinkertaisin ja käytännöllisin laittaa esille tavalliselle a la carte 
–lautaselle, josta se on helppo syödä ja tarjoilla. On kuitenkin muistettava, että 
lautanen on tarpeeksi iso, jotta kaikki komponentit mahtuvat kauniisti esille. Pe-
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runat tai muut energialisäkkeet on hyvä laittaa esille erilliselle astialle, jotta an-
noksesta ei tule liian tuhdin näköistä. 
 
 
7.3 Oopperaleipä 
 
Oopperaleipä on klassinen ruoka-annos, joka oli yksi myydyimpiä ruoka-
annoksia ravintolan vanhalla a la carte – listalla. Annos on ravitseva ja yksinker-
taisesti niin tuttu ja turvallinen, että sen suosio on jatkunut vuosia toisensa jäl-
keen. 
 
Hotelli-ravintola Martinhovissa leivotaan joka päivä itse leipää aamupalalle ja 
lounaalle, joten leipää on tarjolla aina omasta takaa. Jauhelihapihvit on helppo 
esivalmistaa itse, mutta myös valmiita raaka-pakasteita on tarjolla. Prototyyppi-
en valmistusvaiheessa testaan molempia vaihtoehtoja ja valitsen tähän tarkoi-
tukseen paremman vaihtoehdon ottaen huomioon maun, taloudellisuuden sekä 
säilyvyyden eli pakastusmahdollisuuden. 
 
Muut lisukkeet on oltava pääraaka-aineita tukevia ja maukkaita. Sipuli ja suola-
kurkku ovat perinteisiä oopperaleivän lisukkeita, jotka yksinkertaisuudellaan 
tekevät annoksesta kauniin. Nämä lisukkeet mahdollistavat myös varastoartik-
kelien hallitun määrän, sillä sipulia ja suolakurkkuja varastossa on muutoinkin 
aina lounasruokia varten. Oopperaleipä on hyvä laittaa esille a la carte – lauta-
selle, mistä se on helppo syödä. 
 
 
7.4 Hampurilainen 
 
Hampurilainen on kolmas vanhan listan suosikeista, joka on ympäri maailmaa 
tuttu, täyttävä ruoka ja jonka variaatioita on yhtä monta, kuin ravintoloitakin. Sen 
pääraaka-aine on jauhelihapihvi, joka testataan oopperaleivän jauhelihapihvin 
tapaan prototyyppien valmistus -vaiheessa. Hampurilaisleivät tilataan tukusta 
normaaliin tapaan, mutta muut lisäkkeet on suunniteltava uudelleen. Majonee-
sina vanhan listan hampurilaisessa käytettiin itse valmistettua valkosipuli- tai 
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paprikamajoneesia, jossa majoneesin ja smetanan seokseen lisättiin eri maus-
teita. Hankin prototyyppien valmistusvaiheeseen viisi erilaista majoneesiohjetta, 
joista valitsen annokseen sopivimman.  
 
Lisäkkeiksi kuuluu perinteisesti jäävuorisalaattia ja tomaattia. Myös sipuli ja suo-
lakurkku sopivat hampurilaisen lisäkkeiksi, eivätkä lisää ravintolan varastoartik-
kelien määrää.  
 
 
7.5 Juustosalaatti 
 
Juustosalaatti on ruokalistan kevyin annos, joka tasapainottaa muuten raskasta 
kokonaisuutta. Kasvisruokavaliota noudattavia ihmisiä huomioiva annos on ter-
veellinen, mutta runsas salaatti, jota täydentää juusto. Salaatti on helppo ja yk-
sinkertainen annos, joka ei lisää varastoartikkelien määrää keittiössä. Ainoas-
taan juusto ja sen laatu ovat avainkysymyksiä annoksessa. Muun muassa feta, 
mozzarella sekä homejuusto ovat sopivia juustoja annokseen, mutta niiden raa-
ka-ainehinnat nousevat usein korkealle. On siis otettava huomioon juustojen 
säilyvyys ja valittava juusto, joka säilyy pisimpään sekä on käytettävissä myös 
lounasruokiin.  
 
Tutkin juustojen tukkuhintoja ja ravintolan käyttämän tukun edullisimpia juustoja 
olivat tavallinen emmental-juusto sekä feta. Valitsimme feta-juuston listan an-
nokseen, sillä se sopii hyvin salaatti-annokseen ja on säilyvyydeltään hyvä. Li-
säksi fetaa on helppo käyttää myös lounasruokiin. 
 
Juustosalaatti laitetaan esille isolle a la carte –lautaselle, jossa salaatin ja sen 
eri lisukkeiden värit pääsevät oikeuksiinsa ja luovat mehevän kokonaisuuden. 
Viimeistelyyn käytetään persiljaa sekä tummaa balsamicoa, joka toimii samalla 
salaatinkastikkeena. 
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7.6 Tulisiivet 
 
Tulisiivet eli wingsit ovat nykyajan suosikkiruokia, sillä ne sisältävät paljon prote-
iinia ja niiden tulisuusastetta pystytään säätelemään eri vahvuisilla kastikkeilla. 
Kastike on olennaisin osa annosta ja sen makua, joten kastikkeen laatuun on 
syytä kiinnittää huomiota. Hotelli-ravintola Martinhovissa on aikoinaan tarjoiltu 
wingsejä ja niiltä ajoilta lähtien on Martinhovilla ollut sopimus Tampereen Siipi-
Weikojen kanssa, jotka valmistavat ja jälleenmyyvät valtakunnallisesti wingseille 
tarkoitettuja ja hyvin maukkaita kastikkeita eri tulisuuksin. SiipiWeikkojen kastik-
keet kuitenkin osoittautuivat suhteettoman kalliiksi, joten päätimme kehittää 
myös oman version kastikkeesta ja vertailla eri vaihtoehtoja.  
 
Tyypillisimpiä lisukkeita wingsien kanssa ovat porkkana ja selleritikut, jotka ta-
soittavat ruoan tulisuutta. Koska selleri on melko harvinainen raaka-aine, jota 
ravintolan keittiössä käytetään harvoin, korvaamme sen tulisuutta lieventävällä 
kurkulla.  
 
 
7.7 Kanakori 
 
Kanakori on täyttävä ja helppo ruoka-annos, joka wingsien tapaan usein syö-
dään sormin. Annos koostuu ranskalaisista perunoista ja leivitetyistä kanan rin-
tapaloista, jotka uppopaistetaan. Lisäkkeinä annoksessa tarjotaan dipattavia 
vihanneksia, porkkanaa ja kurkkua sekä luonnollisesti dippikastike. Dippi-
kastike asetetaan omaan kulhoonsa, jossa se on siistinnäköinen sekä helposti 
nautittava. Annos laitetaan esille syvälle lautaselle, joka tuo annokseen korimai-
sen vaikutelman 
 
Kanan rintafile on helposti pilaantuva raaka-aine, jonka säilytykseen on kiinnitet-
tävä erityistä huomiota. Prototyyppien valmistusvaiheessa on hyvä miettiä, onko 
tuoretuote pakollinen vai onko kanan rintafile mahdollista korvata esimerkiksi 
valmiiksi leivitetyllä pakastetuotteella, jonka säilyvyys on huomattavasti parempi 
ja terveysriski sen mukaan pienempi. 
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8 PROTOTYYPPIEN VALMISTUS 
 
 
8.1 Annosten koevalmistus ja kehittämistoimenpiteet 
 
Kun tuotesuunnitteluvaihe on saatu päätökseen, on vuorossa prototyyppien eli 
tässä tapauksessa annosten ja niiden osien valmistus. Valmistusvaiheessa ar-
vioidaan annoksen sopivuutta liikeideaan, valmistamisprosessia, ulkonäköä, 
rakennetta ja makua sekä kirjataan ylös kaikki kehitysehdotukset (Lehtinen ym. 
2005, 82).  
 
Annosten koevalmistusvaiheessa testaan myös kastikereseptejä sekä erilaisia 
tuotteita, joista valitsen parhaan vaihtoehdon käyttöön. Valinnassa huomioin 
kannattavuuden, valmistusmenetelmän, maun sekä säilyvyystekijät. Annokset 
valmistetaan alkuperäisten reseptien mukaan ja niihin tehdään merkinnät kehit-
tämistoimista. Vasta lopullisen ja kaikkia osapuolia tyydyttävän tuotoksen löy-
dyttyä kootaan yhteen annoskortit, jotka toimivat myöhemmin ohjenuorana a la 
carte –annosten valmistamiseen. Koevalmistukset alkoivat ravintolan keittiössä 
viikolla 5. Ensimmäisenä vuorossa olivat Martin leike, hampurilainen sekä oop-
peraleipä, jotka kaikki olivat jo vanhan ruokalistan annoksia, mutta kaipasivat 
hieman uudistusta ja kehittämistä.  
 
Martinleike päätettiin vaihtaa tavallisesta Wienin leikkeestä hieman tuhdimpaan 
Sveitsin leikkeeseen, jonka sisällä on kinkkua ja juustoa. Näin Martin leikettä 
edelleen nimenään kantava uudenlainen leike pystytään hieman erottamaan 
vanhoista kaavoistaan. Lisäksi Sveitsin leikeen raaka-aineita on aina ravintolan 
varastossa, joten leikkeen pitäminen listalla on varastoinnin kannalta erittäin 
helppoa. Leikkeen lisukkeiksi valittiin hyvin perinteiset salaatti-kasvikset; to-
maatti, kurkku ja lehtisalaatti, sillä esimerkiksi lämpimät juurekset olisivat teh-
neet annoksesta liian tuhdin perunalisäkkeen kanssa. Koristeluun käytetään 
sitruunaa ja persiljaa, jotka antavat annokselle väriä ja sitruuna tuhtiin pihviin 
asiakkaan halutessaan hieman kirpeyttä. 
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Hampurilaisen tärkeimmät testauskohdat olivat jauhelihapihvi sekä majoneesi. 
Jauhelihapihvien osalta testattiin kolmea erilaista vaihtoehtoa, jotka olivat tukus-
ta tilattavat Lehtipihvin-nimeä kantavat raaka-pakasteet, kaupan valmisjauheli-
hapihvi ja ravintolan itse valmistettu pihvi. Kannattavuuden kannalta ravintolan 
oma pihvi oli paras, kun taas tukun huonoin. Valmistusmenetelmän kannalta 
kaupan oli helpoin, mutta omatekoinen eniten aikaa vaativa, mutta maun kan-
nalta ehdottomasti pihvit kannattivat tehdä itse. Säilyvyys oli kaikissa hyvä, sillä 
kaikki kestivät pakastuksen ja olivat nopeasti sulatettavilla käyttöön. Näiden mit-
tareiden kautta päätimme valita ravintolan itse valmistamat jauhelihapihvit. Tä-
mä kuitenkin vaatii ravintolan henkilökunnan aktiivisuutta, jotta valmiita pihvejä 
on aina pakkasessa saatavilla. Pihvejä tehdään kerralla noin 30 kappaletta ja 
pakastetaan kypsinä yksittäispakkauksiin, joista ne on helppo ottaa käyttöön. 
Majoneeseja testattiin neljää erilaista: paprikamajoneesi, currymajoneesi, val-
kosipulimajoneesi ja chilimajoneesi. Hampurilaiseen ehdottomasti parhaiten 
sopivat chili- ja valkosipulimajoneesi, joista käyttöön valittiin chilimajoneesi.  
 
Oopperaleivässä kehittämiskohteina olivat jauhelihapihvi sekä lisukkeet. Jauhe-
lihapihviksi valittiin myös ravintolan omatekoinen vaihtoehto. Lisukkeet haluttiin 
pitää myös yksinkertaisina ja vähän varastoa vaativina, joten lopulliseen annok-
seen valittiin seuraavat kasvikset: lehtisalaatti, tomaatti, kurkku, etikkakurkku ja 
sipuli. Ne tuovat annokseen kevyen salaattimaisen lisukkeen ja tasapainottaa 
näin tuhtia annosta. Lisäksi lisukkeet tuovat kaunista väriä muuten värittömään 
annokseen. 
 
Juustosalaatti – annos kokonaisuudessaan oli uusi listalla ja sen sisällöstä ha-
luttiin saada muiden annosten mukaan maukas, mutta vähän varastoartikkeleita 
vaativa. Tavallisten salaattikomponenttien lisäksi annokseen haluttiin laittaa to-
maattia, kurkkua, sipulia sekä piristävää hedelmää, joksi valittiin tuttu ja turvalli-
nen ananas, jota löytyy ravintolan varastosta aina. Juusto ja salaatinkastike 
vaativat pientä aivotyöskentelyä ja vertailua. Salaatinkastikevaihtoehtoja olivat 
talon oma öljykastike tai tummasta balsamicosta valmistettava kastike. Ulko-
näön ja maun sopivuus annokseen osoittivat tumman balsamico –kastikkeen 
olevan parempi vaihtoehto. Juustoja puolestaan arvioitiin säilyvyyden ja kannat-
tavuuden mittareilla ja paras vaihtoehto oli feta – juusto, jota saa edullisesti tu-
kusta, säilyy puhtaassa suolaliemessä pitkään ja pystytään käyttämään tarvitta-
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essa myös lounassalaatteihin. Vaihtoehtoina olivat myös homejuusto sekä 
mozzarella, jotka eivät täyttäneet yhtä hyvin annettuja kriteerejä. Feta –juuston 
huono puoli on se, ettei sitä normaalitilanteessa muisteta tukusta usein tilata, 
joten siihen pitää kiinnittää erityistä huomiota, jotta annosta pystytään myymään 
halutulla tavalla.  
 
Suositeltu a la carte -salaatin suuruus on 150 grammasta 300 grammaan (Leh-
tinen ym. 2005, 108). Juustosalaatin annoskoko on huomattavasti suurempi, 
mutta kokonaisuudessaan annos ei ole liian tuhti, sillä raaka-aineet ovat hyvin 
raikkaita ja kevyitä. Päätimme siis pitää annoksen alkuperäisessä koossaan, 
sillä asiakas-segmentti vaatii ruokaisia ja täyttäviä annoksia. 
 
Tulisiipien eli kanawingsien kehittämiskohteet olivat kastike sekä lisukkeet. Kas-
tikevaihtoehdot olivat ravintolan oma ja Tampereen Siipiweikkojen kuuluisa 
valmiskastike. Valmiskastike voitti makunsa kannalta, mutta kannattavuus pai-
noi vaakakupissa enemmän ja valitsimme huomattavasti edullisemman, oman 
kastikkeen, joka ei makunsakaan puolesta ollut kuitenkaan huono vaihtoehto. 
Tampereen Siipiweikkojen kastike maksaa arviolta 100€ kymmenen litran kanis-
terilta. Kanisteri on myös ravintola Martinhoville liian iso, sillä menekkiä ei ole 
niin paljoa, että tuote säilyisi hyvänä riittävän kauan. Lisukkeiksi valittiin tulisuut-
ta lieventäviä kasviksia, kurkkua ja porkkanaa. Normaalisti tulisten siipien kans-
sa tarjotaan myös varsiselleriä, mutta sen varastossa pitäminen olisi vaikeaa. 
Kurkku ja porkkana ovat hyviä, sillä niitä varastosta löytyy aina ja ne palvelevat 
annoksessa hyvin tarkoitustaan. 
 
Kanakorissa arvioitiin leivitettyjä kanoja, dippikastikkeita ja lisäkkeitä. Dippikas-
tikkeeksi valittiin valkosipulimajoneesin ja paprikamajoneesin sekoitus, joka tuo 
makua muuten melko tasaiseen annokseen. Kasviksiksi valittiin samat, kuin 
tulisiipiinkin eli kurkku ja porkkana, jotka on helppo leikata dippailtaviksi tikuiksi 
ja antavat samalla väriä annokseen. Vaihtoehtoja leivitetyiksi kanoiksi olivat 
kaupan valmispakaste -kananuggetit sekä ravintolan omat kananuggetit. Ma-
kunsa kannalta molemmat olivat hyviä vaihtoehtoja, mutta tässä tapauksessa, 
jossa broiler on helposti pilaantuva elintarvike, oli otettava säilyvyys huomioon 
ensisijaisesti. Tämä seikka huomioon ottaen valittiin kaupan pakasteversio, joka 
kuitenkin kannattavuuden kannalta oli huonompi vaihtoehto. 
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8.2 Annoskorttien valmistaminen 
 
Annoskorttia käytetään toiminnan suunnittelun ja kannattavuuden seurantaan. 
Se on tarkkailun apuväline, jolla varmistetaan tasalaatuinen tuote, riippumatta 
siitä, kuka tuotteen valmistaa. Annoskortit helpottavat huomattavasti myös va-
rastointia ja tilausten tekoa sekä myös investointeja. Lisäksi annoskorteilla pys-
tytään saavuttamaan tasa-arvoinen henkilökunta, sillä kaikki ovat yhtä hyviä 
annoksen valmistajia, sillä ohjeet ovat kaikille samat. (Lehtinen 2005, 82-85.) 
 
Koska annoskortit tehdään henkilökunnan itsensä käyttöön, joten halusin koota 
ne mahdollisimman yksinkertaisiksi, jotta ne palvelisivat tarkoitustaan mahdolli-
simman hyvin. Annoskortteihin (liite 5) kirjasin annoksen raaka-ainetiedot, käyt-
tö- ja ostopainot, hävikkiprosentin sekä osto- ja käyttöpainot. Näiden tietojen 
perusteella saatiin myös annoksen paino ja hinta. Lisäksi annoskorttiin merkat-
tiin mahdolliset soveltuvuudet erikoisruokavalioille. Raaka-aineiden hinnat sain 
tukun kuormakirjoja selaillen. Työohjeen kirjasin helpoksi, mutta en liian yksi-
tyiskohtaiseksi, koska käyttäjät ovat ammatti-ihmisiä, jotka osaavat itse arvioida 
esimerkiksi koska tuote on kypsä.  
 
Annoskortit sisältävät myös annoskuvat jokaisesta ruoka-annoksesta. Tämä 
helpottaa annoksen kokoamista ja tasalaatuisuutta myös annoksen ulkonäön 
kannalta. Kuvasin annokset itse koevalmistusten yhteydessä. 
 
Kun annoskortit ovat valmiit, ne annetaan sellaisten kokkien kokeiltavaksi, jotka 
eivät ole olleet suunnittelemassa niitä. Näin saadaan selville toimivatko ohjeet. 
(Lehtinen ym. 2005, 82.) Tässä annoskorttien toimivuustestauksessa ei ilmen-
nyt enää uusia korjaustoimenpiteitä, vaan testaaja oli tyytyväinen annoskorttien 
selkeyteen. 
 
Annoskorttien valmistuttua a la carte – listan ylläpitoon tarvittavat raaka-aineet 
listattiin (liite 4) ja niistä tehtiin samanlainen kartoitus kuin alkuperäisen ruokalis-
tan vaatimista varastoartikkeleista. Tavoitteena oli vähentää varastoartikkelien 
määrää ja valita käytettävät raaka-aineet niin, että ne kuuluvat ravintolan nykyi-
seen varastoon. Tällöin ruokalistan ylläpitoon ei tarvita erityistä varastoa ja va-
raston hallinta helpottuu. Uuden ruokalistan ylläpitoon tarvittiin 36 varastoartik-
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kelia, eli neljä vähemmän, kuin vanhaan ruokalistaan. Raaka-aineita, joita va-
rastossa on harvoin, ei tarvittu uuteen ruokalistaan yhtään, mutta vanhaan ruo-
kalistaan kaksi. Joskus varastossa olevia raaka-aineita tarvittiin vanhan ruoka-
listan ylläpitoon kymmenen, mutta uudella ruokalistalla näitä raaka-aineita oli 
vain kolme. Nämä kolme raaka-ainetta olivat kana-nuggetit, jauhelihapihvit sekä 
feta – juusto. Feta – juusto on hyvin säilyvä raaka-aine, jota on muistettava tila-
ta tukusta kun vanha on loppumassa. Kana-nuggetit ja jauhelihapihvit puoles-
taan voidaan pakastaa, joten niiden varastossa pitäminen vaatii vain tarkkaa 
varaston seurantaa. 
 
 
8.3 Ruokalistan kokoaminen 
 
Kun annosten sisältö on valmis, on aika siirtyä itse ruokalistaan (liite 6). Ruoka-
listan kokoaminen vaatii tarkkaa suunnittelua ja huolellisuutta, jotta ulkoasusta 
tulee siisti ja sisältö on asiakkaan näkökulmasta tarpeeksi informatiivinen. Ruo-
kalista sisältää ruoka-annosten nimien lisäksi annosten sisällön kuvauksen, 
hinnat, soveltuvuusmerkinnät erikoisruokavalioille sekä mahdolliset juoma- ja 
viinilistat. (Salonen 2009, 16–19.)  
 
Koska Hotelli-ravintola haluaa itse ruokalistan markkinoivan itseään, halutaan 
sen ulkonäköön panostaa. Aikataulut ja resurssit eivät kuitenkaan maaliskuussa 
mahdollistaneet ruokalistojen kunnollista ja ammattitaitoista ulkonäön suunnitte-
lua ja painatusta, joten jouduimme tyytymään itse tehtyyn, hyvin neutraaliin ruo-
kalistaan. Ruokalista oli kuitenkin tarkoitukseen sopiva ja informatiivinen, jotta 
pystyimme sen laittamaan ravintolaan esille ja asiakkaiden tutkittavaksi. Tule-
vaisuudessa ruokalista teetetään ammattilaisella ja painatetaan, mutta vielä 
tässä vaiheessa siihen ei alkuperäisistä suunnitelmista huolimatta ryhdytty. 
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9 MARKKINOINTI 
 
 
Markkinointi on iso osa tuotekehitysprosessia, sillä markkinoille lanseeraus 
määrittää tuotteiden myynnin ja sitä kautta pystytään selvittämään, onko koko 
prosessi onnistunut. Ilman markkinointia ei saada myyntiä, joten ilman markki-
nointia emme voi saavuttaa tavoitteitamme. 
 
Markkinointitapoja on tuhansia ja kaikki vaikuttavat asiakkaaseen eri tavoin. 
Tavoitteena on saada asiakas kiinnostumaan tuotteesta ja näin saada asiakas 
ostamaan tuotteen. Olennaista ei kuitenkaan ole markkinoinnin määrä, vaan se, 
paljonko markkinointiviestinnästä menee perille, ja kuinka moni niistä saa kiin-
nostusta aikaan asiakkaiden keskuudessa (Raatikainen 2008, 136).  
 
Markkinointi liitetään usein mainontaan, mutta mainonta on vain pieni osa 
markkinointia. Seuraava kuvio 3 esittää erilaisia markkinointiratkaisuja, jotka 
jaetaan neljään erilaiseen markkinointimuotoon: suunniteltuun viestintään, tuot-
teen itsensä antamiin ja asiakaspalvelutilanteeseen liittyviin viesteihin ja suun-
nittelemattomaan viestintään. Markkinoinnin suunnittelussa pitää ottaa huomi-
oon siis myös paljon muutakin, kuin itse tuote: tuotteen myyntiin vaikuttavat 
kaikki, minkä asiakas näkee, kokee ja kuulee. 
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KUVIO 3. Viestinnän terälehdet (Raatikainen 2008, 136, muokattu). 
 
 
Uuden ruokalistan markkinointiviestinnässä kaikki viestintämuodot ovat merkit-
täviä ja vaikuttavat osaltaan asiakkaan kokonaiskuvaan tuotteesta. Tässä työs-
sä kuitenkin syvennyn vain suunniteltuun viestintään, johon pystyn itse vaikut-
tamaan osana tuotekehitysprosessia. Tärkeimpiä näistä suunnitellun viestinnän 
keinoista ovat mainonta ja suoramarkkinointi. 
 
Hotelli-ravintola Martinhovilla on omat Internet-sivut, joita päivitetään viikoittain 
yrittäjien omasta toimesta. Tämä on siis yksinkertainen ja halpa tapa markkinoi-
da niin uutta ruokalistaa kuin koko yritystäkin. Nykyisin Internet-sivuille esitetään 
viikon lounaslista, mutta a la carten mahdollisuudesta sivuilla ei mainita. Internet 
tavoittaa arviolta noin 80 % hotelli-ravintolan asiakassegmentistä. 
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Internet-sivujen lisäksi asiakassegmentin tavoittaa hyvin paikallisten ilmaisjake-
lulehtien kautta, joka jaetaan viikoittain jokaiseen seudun talouteen. Aamuset, 
Turkulainen ja Kaupunki Uutiset ovat paikallisia ilmaisjakelulehtiä, joita on käy-
tetty hotelli-ravintolan markkinointiin aiemminkin. 
 
Uuden ruokalistan markkinointia on myös itse listan ulkoasu ja sijoittelu ravinto-
laan. Kun listat asetetaan ihmisten näytille, se tavoittaa päivittäin noin 100 – 200 
lounasasiakasta, jotka ovat paikallisia työikäisiä ihmisiä eli kuuluvat asiakas-
segmenttiin. Myös pienet pöytästandit tehostavat ihmisten tietoisuutta listan 
olemassa olosta. Myös hotellihuoneisiin sijoitetut pienet mainokset ruokalistasta 
ovat hyvä tapa markkinoida ja tuoda ihmiset tietoisiksi ravintolan tarjonnasta. 
 
Parasta markkinointia on hyvin tehty työ, joka saa asiakkaan markkinoimaan 
tuotetta tai yritystä muille ihmisille (Lahtinen & Isoviita. 2001, 15). Tarkoituksena 
ei ole siis panostaa markkinointiin rahallisesti kovinkaan suuria summia, vaan 
tehdä työ mahdollisimman hyvin ja käyttää jo olemassa olevia resursseja sekä 
kontakteja. Niiden kautta saadaan helposti sana leviämään ja ihmiset tietoisiksi 
uudesta ruokalistasta. 
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10 HINNOITTELU 
 
 
Hinnoittelu tarkoittaa tietyn, harkitun, hinnan asettamista tuotteelle. Hinnoitte-
lussa on kaksi tavoitetta: saada tuote myytyä ja tuottaa samalla myyjälle voittoa. 
(Airo. 2007, 14.) Tämän opinnäytetyön tavoitteena on luoda uusi ruokalista, jot-
ta myyntiä saataisiin aiempaa enemmän. Tärkeää myynnin maksimointiin on 
oikea hinnoittelu.  
 
Käytämme hinnoitteluun kustannus- ja markkinaperusteisia hinnoittelutapoja. 
Kustannuspohjaisella hinnoittelulla tarkoitetaan hinnoittelua, joka perustuu tuot-
teen valmistuskustannusten suuruuteen. Tässä mallissa kehittämis- ja myynti-
kustannusten perusteella lasketaan tuotteen myyntihinta ja valitaan sopiva kate. 
(TIEKE, nd). Maailman laajuisesti a la carte – ruoan myyntikate on 65–70 sent-
tiä jokaista myytyä euroa kohden (Nessel. 2010). Kustannuspohjaisessa hin-
noittelussa ongelma on kuitenkin omien kulujen määrittäminen, joka on erittäin 
vaikeaa, jos ei ole tietoa tulevasta menekistä eikä tarkkoja laskelmia aiemmista 
muuttuvista ja kiinteistä kuluista. Tämä on yksi syy, jonka takia harvassa ravin-
tolassa käytetään pelkästään kustannuspohjaista hinnoittelua. Normaalissa hin-
noittelutilanteessa yritys lähtee kustannuksista liikkeelle – koko ajan markkinoi-
den odotukset ja vaatimukset tiedostaen – ja päätyy myyntihintaan, jossa sekä 
kustannusten merkitys, että markkinoilla vallitsevan kilpailu- ja kysyntätilanteen 
vaikutus on pyritty ottamaan huomioon (Heikkilä & Saranpää 2008, 94). 
 
Koska yksin kustannusperusteinen hinnoittelu ei ole varma ja luotettava, otam-
me hinnoittelussa huomioon vallitsevat markkinat. Markkinaperusteinen hinnoit-
telu tarkoittaa sitä, että tuottaja selvittää miten paljon markkinoilla yleensä mak-
setaan tietystä tuotteesta ja vertaan oman tuotteen ominaisuuksia vastaavaan 
kilpailevaan tuotteeseen (Richards, J. D., Reynolds, J. & Hammerstein, M. 
2005, 26). Markkinoiden määräämä hintataso saadaan selville esimerkiksi 
benchmarkingin avulla. Itse kirjasin ylös kilpailevien yritysten hintoja ja tätä 
kautta määrittelin omaan ravintolaamme sopivat annoshinnat ottaen kuitenkin 
huomioon muuttuvat kustannukset eli raaka-ainekustannukset, jotka sain an-
noskorteista. Lisäksi hinnoittelussa tulee ottaa huomioon ravintolan hintataso. 
Hotelli-ravintola Martinhovi määritetään edullisen hintatason yritykseksi, joten 
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yrityksen hinnoittelupolitiikka vaikuttaa myös ravintolan imagoon ja sitä kautta 
se on myös yksi markkinointikeino. 
 
Päädyimme asettamaan annoksillemme seuraavat hinnat: 
 
Martinleike    13,50€  
Kanakori    10,00€  
Tulisiivet    9,50€   
Hampurilainen   9,00€   
Juustosalaatti   8,50€   
Oopperaleipä   8,00€  
 
Listan annoksen sisältävät arvonlisäveron, joka heinäkuun 2010 jälkeen laski 13 
prosenttiin (Mara 2010). Kun verottomasta myyntihinnasta vähennetään muut-
tuvat kulut, eli raaka-ainekustannukset, saadaan tulokseksi annoksen myyntika-
te (Lehtinen ym. 2005, 81). Annosten myyntikatteet ovat seuraavat: 
 
   Raaka-ainekustannukset Veroton annoshinta  
Martinleike  1,82€    11,75€   
Kanakori  2,92€    8,70€    
Tulisiivet  2,37€    8,27€    
Hampurilainen 1,89€    7,83€    
Juustosalaatti 1,32€    7,40€    
Oopperaleipä 0,84€    6,96€    
 
   Myyntikate euroina  Myyntikate prosentteina 
Martinleike   9,93€   74 % 
Kanakori   5,78€   58 % 
Tulisiivet   5,90€   62 % 
Hampurilainen  5,94€   66 % 
Juustosalaatti  6,08€   72 % 
Oopperaleipä  6,12€   77 % 
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Listan kallein ja eniten myyntikatetta tuottava annos on Martinleike, joka on 
myös ravintolan myydyin annos. Annoksen raaka-ainekulut ovat 1,82€ ja an-
noksen myyntihinta 13,50€, jolloin annoksen myyntikate osuus on 13 prosentin 
arvolisäveron jälkeen 9,93€. Pienimmän myyntikatteet annoksista tuottaa kana-
kori, jonka myyntikate osuus on 5,78 euroa. Tavoitteellinen myyntikateprosentti 
oli 65, josta vain kaksi annosta jäi hieman alle tavoitteen: tulisiivet 62 % ja ka-
nakori 58 %. Paras myyntikateprosentti, 77 %, on oopperaleivällä. Keskimäärin 
kuitenkin pysyttiin hyvin tavoitteellisessa myyntikateprosentissa. 
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11 TUOTTEEN MARKKINOILLE TUONTI JA MENESTYSARVIO 
 
 
11.1 Lanseeraus 
 
Tuotteen markkinoille tuonti, eli lanseeraus, on yksi tärkeimmistä tuotekehitys-
prosessin vaiheista. Tuotteen markkinoille tuominen kestää pitkän ajan, ennen 
kuin tuote saadaan myymään ja ihmiset tietoisiksi tuotteen olemassa olosta. 
Tästä syystä lanseerausvaiheessa markkinointi on suuressa roolissa. Markki-
nointi tulee aloittaa jo hyvissä ajoin ja jatkettava niin kauan, kuin asetetut tavoit-
teet on saavutettu. Tämän tuotekehitysprojektin tavoitteiksi asetettiin 30 prosen-
tin myynnin kasvu. Eli jos maaliskuussa myydään yli 30 prosenttia enemmän a 
la carte – annoksia kuin lokakuussa, on projekti onnistunut. 
 
Kun ruokalistaa alettiin suunnitella, pohdimme a la carte – ruoan myynnin kas-
vun tuottamia mahdollisia ongelmia ravintolassa. Annosten valmistamiseen ku-
luva aika vaatii yhden työntekijän pitkäksi ajaksi pois lounasruokien valmistami-
sesta ja lounaspöydän ylläpitämisestä. Myös keittiön ahtaus annosruokien val-
mistamiseen lounasaikana osoittautui ongelmaksi. Tästä syystä päätimme, että 
a la carte- listaa myydään lounasajan päätyttyä kello kahdesta yhdeksään illalla. 
Näin pystytään lounaalla keskittymään olennaiseen ja hiljaisempana aikana an-
nosruokien valmistamiseen.  
 
Hotelli-ravintola Martinhovissa aikataulullisista syistä markkinointia ei pystytty 
aloittamaan suunnitellusti etukäteen, vaan markkinointi aloitettiin samaan ai-
kaan, kuin uusi ruokalistakin tuli myyntiin. Ruokalistaa pystyttiin maaliskuussa 
markkinoimaan vain ravintolassa, vaikka suunnitelmat olivat erilaiset. Ravinto-
lassa markkinointitoimenpiteet olivat ruokalistan sijoittaminen ravintolaan asiak-
kaiden nähtäville, maininta uudesta ruokalistasta ravintolan mainostauluun sekä 
suoramarkkinointi asiakkaille. Myös hotellihuoneisiin sijoitettiin uudet ruokalistat 
asukkaiden nähtäville.  
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11.2 Menestysarvio 
 
Kuukauden myyntiseurannan (liite 2) jälkeen saimme selville alustavan tuloksen 
tuotekehitysprosessin onnistumisesta. On kuitenkin otettava huomioon, että 
prosessi on pitkä ja jatkuu vielä ensimmäisen kuukauden jälkeenkin. Normaalis-
ti tuotekehitysprojektin menestysarvio tehdään noin puolen vuoden jälkeen tuot-
teen markkinoille menosta (Rissanen 2006, 230). Halusimme kuitenkin ensim-
mäisen katsauksen myynnin mahdollisesta edistymisestä jo kuukauden jälkeen, 
jotta voimme alustavasti arvioida listan menestystä. Tavoitteetkin oli asetettu 
ensimmäiselle kuukaudelle, vaikka tiedostettiin, että myynnin vakiinnuttaminen 
vie pidemmän ajan. Ensimmäisen kuukauden myynnin avulla päätetään lisä-
markkinoinnin tarpeesta ja ruokalistan ulkoasun ammattimaisesta suunnittelus-
ta. Tämän ensimmäisen katsauksen jälkeen myynnin seuranta ja mahdolliset 
parannustoimet jäävät yrityksen omiksi tehtäviksi.  
 
Maaliskuun myynnin seurannan tulokset olivat positiiviset ottaen huomioon 
markkinoinnin vähyyden ja nopealla aikataululla kehitetyn ruokalistan ulkoasun. 
Maaliskuussa myytiin 12 ruoka-annosta enemmän, kuin lokakuussa (kaavio 3). 
Myynnin kasvu on siis 70 prosenttia, joka ylitti selkeästi asettamamme tavoit-
teet. 
 
Hotelli-ravintola Martinhovin a la carte-ruoan 
myynnin kehitys
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KAAVIO 4. A la carte – ruoan myynnin kehitys. 
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Vaikka ruokaa ei vieläkään myyty annosmäärällisesti paljon, on sen myynnin 
kasvu kuitenkin nousussa. Hotelli-ravintola Martinhovi on ensisijaisesti lounas-
ravintola, johon halutaan panostaa eniten, joten a la carte – ruoan myynti on 
hyvä lisä ravintolan kokonaismyyntiin.  Ravintolan laitekapasiteetti ei mahdollis-
ta monen annoksen valmistamista kerrallaan, joten a la carte –ruoan osuutta 
kokonaismyynnistä ei voida kasvattaa tässä vaiheessa niin suureksi, kuin olisi 
mahdollista hyvällä ja oikein kohdistetulla markkinoinnilla. Siksi yritys haluaa 
toimia varovasti ja pitää 29 annoksen kuukausimyyntiä hyvänä. On kuitenkin 
selvää, että myynnin kasvuun on vielä varaa, vaikkei huippulukuja tavoitella-
kaan. 
 
Ensimmäisen kuukauden aikana kaikkia annoksia myytiin, mutta ylivoimaisena 
suosikkina säilyi Martin leike, jota myytiin 11 annosta (kaavio 5). Myös kanakori 
oli suosittu, jota myytiin 6 annosta kuukaudessa. Kaikkia muitakin annoksia me-
ni kohtalaisesti, mutta miesvoittoisen asiakaskunnan takia tuhdimmat ruoka-
annokset olivat menestyneimpiä.  
 
Myytyjen annosten jakautuminen
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KAAVIO 5. Myytyjen annosten jakautuminen. 
 
Ruoka-annosten myynti painottui arkipäiviin, jolloin asiakkaita on kaikkein eniten 
(kaavio 6). Arki-iltaisin käyvät paikkakuntalaiset perheet sekä hotelliasiakkaat 
syömässä ravintolassa, mutta ruokalistan suosiota ei ole vielä täysin asiakkai-
den keskuudessa sisäistetty. Tästä syystä markkinointia on tärkeä jatkaa vielä 
ensimmäisten kuukausien jälkeenkin. Ruokalistaa kuitenkin suositellaan aina, 
 37 
mutta myynnissä oleva noutopöytäruoka houkuttelee asiakkaita enemmän. 
Keskiviikko on myynnillisesti ylivoimaisin, vaikkei se eroa muista arkipäivistä 
ravintolassa tai hotellissa muutoin. Sunnuntaisin ravintola ei ole auki, kuin aa-
mupala-asiakkaille ja perjantaisin ravintola menee kiinni heti lounaan jälkeen. 
Lauantain ruokamenekki on kohtalaista, mutta ravintolan aikainen sulkeminen 
vaikuttaa merkittävästi ruoan myyntiin. Näiden tulosten pohjalta on siis selkeästi 
panostettava arkipäivien iltoihin annos -myynnin kannalta.   
 
A la carte -ruoan myynnin jakautuminen eri 
viikonpäiviin
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KAAVIO 6.  A la carte –ruoan myynnin jakautuminen eri viikonpäiville.  
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12 POHDINTA 
 
 
Tuotekehitysprosessi on pitkä ja monivaiheinen työ, joka vaatii ammattitaitoa 
sekä ymmärrystä vallitsevasta tilanteesta yrityksessä. Se vaatii laajakatseisuut-
ta sekä luovuutta, joka pitää osata yhdistää tietoon ja taitoon. Tässä tuotekehi-
tysprosessissa lähdettiin analysoimaan vanhaa ruokalistaa, jonka pohjalta saa-
tiin tavoitteet uudelle ruokalistalle. Nämä tavoitteet asettivat rajat uuden ruoka-
listan kokoamiselle, joka saatiin kasaan koko yrityksen yhteisellä panostuksella. 
Itse työyhteisön jäsenenä pystyin keräämään tietoa luonnollisissa tilanteissa ja 
osallistumaan konkreettisesti tutkimukseen, jonka pohjalta saatiin aikaan muu-
tosta ja positiivinen, tavoiteltu lopputulos. Toimintatutkimuksen ja tapaustutki-
muksen luonne tulivat hyvin ilmi ja toimivat tutkimusmenetelminä koko proses-
sin ajan. 
 
Tässä työssä yhdistyivät ajatus kannattavuudesta, taloudellisuudesta, mutta 
myös ruokalistan soveltuvuudesta yrityksen asiakkaille, jotka pyrittiin ottamaan 
huomioon mahdollisimman hyvin kaikissa vaiheissa. Positiivisten myyntilukujen 
lisäksi yritys sai uutta tietoa markkinoinnista ja hinnoittelusta sekä mihin kaik-
keen kyseiset asiat voivat vaikuttaa. Myös tuotekehittämisestä ja ruokalista-
suunnittelusta yritys saa käyttökelpoista tietoa mitä hyödyntää jatkossa. Erityi-
sesti toivon yrityksen ymmärtävän varaston hallitsemisen tärkeyden, joka oli 
suurin kompastuskivi vanhalla listalla. 
 
Onnistuin omasta mielestäni työssä hyvin, vaikka resurssit tuotekehittämiselle 
olivat pienet. Jos aikaa olisi ollut käytettävissä enemmän, olisin jo ideointi vai-
heessa halunnut tehdä asiakastyytyväisyyskyselyn, jonka pohjalta olisin saanut 
kattavammin luotettavaa tietoa asiakkaiden tarpeista. Tämä on kuitenkin hyvä 
jatkotutkimusaihe, johon toivon yrityksen tarttuvan. 
 
Yhteistyö toimeksiantajan kanssa sujui hyvin, mutta olisin toivonut informaation 
kulkevan paremmin yrityksen sisällä. Yrityksen sisällä tuotekehitysprosessi ai-
heutti muutosvastarintaa, joka vaikeutti tuotekehitysprosessin aikataulua sekä 
toteutusta. Kaikkia haluttuja toimenpiteitä ei pystytty toteuttamaan, joka puoles-
taan vaikutti suoraan myös lopputulokseen. Muutosvastarinnan takia suuria 
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muutoksia ravintolassa ei pystytty tekemään, joten tuotekehityksessä oli tehtävä 
kompromisseja ja löydettävä kaikkia osapuolia miellyttäviä ratkaisuja.  
 
Tuotekehitysprosessi on erittäin laaja ja iso työ, johon yleensä osallistuu suuri 
määrä asiantuntijoita. Alustavista suunnitelmista huolimatta toteutin kuitenkin 
prosessin suurimmaksi osaksi yksin, joten minun oli rajattava työtä paljon, jotta 
pystyin sen toteuttamaan annetussa aikataulussa. Eniten aikaa kului ideointiin 
ja annosten suunnitteluun. Jos olisin saanut kehittää ruokalistaa ravintolalle il-
man rajoja, olisi lopputulos ollut täysin erilainen. Kehittämiseen oli kuitenkin 
otettava huomioon ravintolan työtavat, asiakkaat, resurssit sekä henkilökunnan 
käyttäytyminen, joiden takia lista sai nykyisen sisältönsä. Kaikki osatekijät huo-
mioon ottaen olen suhteellisen tyytyväinen lopputulokseen. 
 
Mahdollisuus a la carte – ruoan myynnin kasvattamisesta ravintolassa on hyvä, 
kun lähtökohdat ovat kunnossa. Tuotekehityksen kautta uusi lista on esillä ra-
vintolassa ja asiakkaat tietoisia a la carte – ruoan myynnistä ravintolassa. Lista 
jää myyntiin ravintolaan ja sen lisämarkkinoinnista päättävät yrittäjät itse. Listan 
ulkoasua on syytä kehittää, mikäli yrittäjät haluavat vakiinnuttaa listan nykyises-
sä muodossaan. Jos uuteen ruokalistaan halutaan panostaa kunnolla, on hyvä 
tehdä asiakkaille tyytyväisyyskysely. Sen mukana yritys saisi hyödyllistä tietoa 
asiakkaiden tarpeista sekä uutta näkökulmaa ja hyviä kehittämisideoita. 
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LIITTEET 
 
MENEKIN SEURANTA, LOKAKUU 2010   LIITE 1 
 
 
 
Leike Broilerpasta Ribs Ooppera Hampurilainen Ruukku
pe 1.loka
la 2.loka
su 3.loka
ma 4.loka 4 1
ti 5.loka
ke 6.loka
to 7.loka 1 1
pe 8.loka
la 9.loka
su 10.loka
ma 11.loka
ti 12.loka
ke 13.loka 1
to 14.loka 1
pe 15.loka
la 16.loka
su 17.loka
ma 18.loka
ti 19.loka 2
ke 20.loka
to 21.loka 1 1
pe 22.loka
la 23.loka
su 24.loka
ma 25.loka 1 1
ti 26.loka 1 1
ke 27.loka
to 28.loka
pe 29.loka
la 30.loka
su 31.loka
9 4 4Yhteensä
 
 
Kuukauden aikana yhteensä 17 kappaletta. 
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MENEKIN SEURANTA, MAALISKUU 2011   LIITE 2 
 
 
 
Leike Hampurilainen Siivet Ooppera Salaatti Kanakori
ti 1.maalis
ke 2.maalis 2 1
to 3.maalis 2
pe 4.maalis
la 5.maalis
su 6.maalis
ma 7.maalis 1 1
ti 8.maalis
ke 9.maalis 1
to 10.maalis 1
pe 11.maalis
la 12.maalis
su 13.maalis
ma 14.maalis 1
ti 15.maalis 1
ke 16.maalis 1 1
to 17.maalis
pe 18.maalis
la 19.maalis
su 20.maalis
ma 21.maalis
ti 22.maalis 4 1
ke 23.maalis 2 2
to 24.maalis
pe 25.maalis
la 26.maalis 2 2
su 27.maalis
ma 28.maalis
ti 29.maalis
ke 30.maalis 1 1 1
to 31.maalis
11 2 5 3 2 6Yhteensä
 
 
 
Kuukauden aikana yhteensä 29 kappaletta. 
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VANHAN A LA CARTE-LISTAN VARASTOARTIKKELIT LIITE 3 
 
 
Raaka-aine Varastossa aina Varastossa joskus Varastossa harvoin
Broilerfile x
Curry x
Kanaliemijauhe x
Mustapippuri x
Chilipippuri x
Juustoraaste x
Ananas x
Persilja x
Leipä x
Porsaan ulkofile x
Kananmuna x
Korppujauho x
Grillimauste x
Perunalisäke x
Suola x
Anjovis x
Sitruuna x
Kapris x
Salaatinlehti x
Kypsä pasta x
Tomaatti x
Majoneesi x
Pakastepussi härkäainesta x
Kerma x
Lihaliemijauhe x
Mustapippuri x
Kastikkeen ruskentaja x
Kypsä riisi x
Kurkku x
Porkkana x
Possun ribsit x
HP kastike x
Tomaattisose x
Valkosipulimurska x
Hampurilaisleipä x
Jauhelihapihvi x
Punajuuri x
Suolakurkku x
Smetana x
Ketsuppi x
Yhteensä 28 10 2
 
Yhteensä 40 kappaletta.
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UUDEN A LA CARTE–LISTAN VARASTOARTIKKELIT  LIITE 4 
 
 
Raaka-aine Varastossa aina Varastossa joskus Varastossa harvoin
Porsaan ulkofile x
Kinkku x
Juusto x
Kananmuna x
Korppujauho x
Grillausmauste x
Perunalisäke x
Kurkku x
Lehtisalaatti x
Tomaatti x
Sitruuna x
Persilja x
Hampurilaisleivät x
Jauhelihapihvi x
Ketsuppi x
Suolakurkku x
Jäävuorisalaatti x
Sipuli x
Smetana x
Majoneesi x
Chilimauste x
Paprikamauste x
Martin leipä x
Rypsiöljy x
Ananas x
Feta x
Tumma balsamico x
Sokeri x
Kanan siipiä x
HP-sauce x
SweetChili-sauce x
Etikka x
Tabasco x
Cayannepippuri x
Suola x
Kanan leivitetyt palat x
Porkkana x
Valkosipulimurska x
Mustapippuri x
Yhteensä 33 3 0
 
 
Yhteensä 36 kappaletta. 
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ANNOSKORTIT     LIITE 5: 1 (6) 
 
 
 
0,070 0,070 0 % 0,17 €     
0,120 0,144 20 % 0,37 €     Raaka-ainehinta yht.
0,005 0,005 0 % 0,01 €     
Suolakurkku 0,010 0,010 0 % 0,03 €     
Jäävuorisalaatti 0,040 0,044 10 % 0,02 €     
0,050 0,051 2 % 0,09 €     
0,020 0,020 1 % 0,04 €     
0,010 0,010 0 % 0,01 €     
0,050 0,050 0 % 0,93 €     
0,030 0,030 0 % 0,10 €     
Grillausmauste 0,001 0,001 0 % 0,03 €     
Chilimauste 0,001 0,001 0 % 0,04 €     
Paprikamauste 0,001 0,001 0 % 0,03 €     
0,001 0,001 0 % 0,02 €     
Majoneesi
Persilja
Paista/lämmitä öljyisellä pannulla jauhelihapihvi sekä 
hampurilaisleivät, joiden pinta tulee olla kullan ruskea. 
Valmista majoseesi. 
Leikkaa salaatti sekä muut kasvikset sopiviksi annospaloiksi. 
Kokoa hampurilainen seuraavasti: 
Pohjalle leipä, jonka laitetaan ketsuppia ohut kerros. 
Seuraavaksi aseta leivän päälle salaattia sekä jauhelihapihvi.
Pihvin päälle asetetaan loput lisäkkeet.
Levitä kansileipään reilusti majoneesia ja aseta kansi hampurilaisen 
päälle.
Viimeistele annos persiljalla.
Tomaatti
Kurkku
Sipuli
Smetana
Hampurilaisleivät
Jauhelihapihvi
Ketsuppi 1,89 €                        
Hampurilainen ErityisruokavaliotVL
Raaka-aineet Käyttö-paino
Osto-
paino
Paino-
häviö%
Osto-
hinta
Annoskoko
0,409
 
 
     (jatkuu) 
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      2 (6) 
 
0,150 0,158 5 % 0,68 €     
0,010 0,010 0 % 0,09 €     
0,010 0,010 0 % 0,07 €     
0,030 0,030 0 % 0,05 €     
Korppujauho 0,010 0,010 0 % 0,02 €     
0,010 0,010 0 % 0,02 €     
Grillausmauste 0,001 0,001 0 % 0,03 €     
Perunalisäke 0,200 0,200 0 % 0,44 €     
0,050 0,051 1 % 0,10 €     
Lehtisalaatti 0,020 0,022 10 % 0,18 €     
0,050 0,051 2 % 0,09 €     
0,020 0,020 2 % 0,03 €     
0,001 0,001 0 % 0,02 €     Persilja
Leikkaa kokonaisesta porsaan ulkofileestä 150 g pala. Nuiji liha 
ohueksi, noin 5 mm paksuiseksi. Taita liha puoliksi ja laita sen väliin 
juusto ja kinkku. Leivitä leike. Paista leike noin 175 asteisessa 
öljytyssä pannussa niin, että sen molemmat puolet saavat 
kullanruskean pinnan. Laita leikkeen paistetulle pinnalle 
kauttaaltaan grillimaustetta. Lämmitä perunat/keitä perunat 
rasvakeittimessä. Lisää perunoiden pinnalle grillimaustetta/suolaa 
tarpeen mukaan. Laita perunat tarjoiluastiaan. Kokoa annos 
seuraavasti: laita pesty salaatinlehti lautasen reunalle (ks. kuva). 
Leikkaa tomaatti ja kurkku sopiviksi annospaloiksi ja asettele 
lautaselle. Aseta leike keskelle lautasta. Laita leikkeen päälle viipale 
sitruunaa ja viimeistele annos persiljalla. 
Rypsiöljy
Kurkku
Tomaatti
Sitruuna
Porsaan ulkofile
Kinkku Raaka-aineet yht
Juusto 1,82 € Kananmuna
Martin leike ErityisruokavaliotVL
Raaka-aineet Käyttö-paino
Osto-
paino
Paino-
häviö%
Osto-
hinta
Annoskoko
0,562
 
      
     (jatkuu) 
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      3 (6) 
 
 
  
 
0,070 0,070 0 % 0,07 €     
0,010 0,010 0 % 0,02 €     
0,100 0,120 20 % 0,37 €     
0,010 0,010 0 % 0,02 €     
0,020 0,022 10 % 0,18 €     
0,050 0,051 2 % 0,09 €     
0,020 0,020 2 % 0,04 €     
0,010 0,010 0 % 0,01 €     
0,010 0,010 1 % 0,03 €     
0,001 0,001 0 % 0,02 €     
Paista reilun kokoinen leipäpala öljyisellä pannulla kullan ruskeaksi 
molemmin puolin. Paista/lämmitä jauhelihapihvi sekä paista 
kananmuna. Kokoa annos kuvan mukaisesti; ensin ruukkusalaatti ja 
lisukkeet, joiden viereen leipä, jauhelihapihvi ja kananmunat. 
Koristele persiljalla.
Kurkku
Sipuli
Suolakurkku
Persilja
Kananmuna
0,84 €                        Lehtisalaatti
Tomaatti
Martin leipä
Rypsiöljy
Jauhelihapihvi Raaka-aineet yht
Oopperaleipä ErityisruokavaliotL
Raaka-aineet Käyttö-paino
Osto-
paino
Paino-
häviö%
Osto-
hinta
Annoskoko
0,301
    
 
 
 
 
     (jatkuu) 
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       4 (6) 
0,200 0,220 10 % 0,11 €     
0,050 0,051 2 % 0,09 €     Raaka-ainehinta yht.
0,060 0,061 1 % 0,11 €     
0,020 0,020 0 % 0,01 €     
0,040 0,040 0 % 0,06 €     
0,070 0,070 0 % 0,87 €     
0,002 0,002 0 % 0,03 €     
0,005 0,005 0 % 0,01 €     
0,005 0,005 0 % 0,01 €     
0,001 0,001 0 % 0,02 €     
Sokeri
Persilja
Pese salaatti huolellisesti ja leikkaa se noin 2cm x 2cm 
kokoisiksi palasiksi. Lohko tomaatti ja viipaloi kurkku 
sekä sipuli ja ananas. Kokoa annos lautaselle (ks. kuva). 
Lisää päälle fetajuusto. 
Sekoita öljy ja sokeri voimakkaasti sekaisin. Lisää 
balsamicoa ja jatkaa sekoittamista, kunnes seos on tasaista.
Lisää kastike salaatin päälle ja viimeistele annos persiljalla.
Ananas
Feta
Tumma balsamico
Rypsiöljy
Jäävuorisalaatti
Tomaatti
Kurkku 1,32 €                        Sipuli
Juustosalaatti ErityisruokavaliotVL, G
Raaka-aineet Käyttö-paino
Osto-
paino
Paino-
häviö%
Osto-
hinta
Annoskoko
0,453
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      (jatkuu) 
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      5 (6) 
0,300 0,300 0 % 1,62 €     
0,040 0,040 1 % 0,08 €     Raaka-ainehinta yht.
0,040 0,040 0 % 0,07 €     
0,001 0,001 0 % 0,02 €     
0,010 0,010 0 % 0,09 €     
0,050 0,050 0 % 0,30 €     
0,005 0,005 0 % 0,01 €     
0,010 0,010 0 % 0,02 €     
0,005 0,005 0 % 0,01 €     
0,002 0,002 0 % 0,08 €     
0,001 0,001 0 % 0,03 €     
0,001 0,001 0 % 0,04 €     
0,002 0,002 0 % 0,00 €     Suola
Laita jäiset kanansiivet rasvakeittimeen kuudeksi minuutiksi. 
Sekoita kastikeaineet keskenään ja sekoita voimakkaasti. 
Tarkista maku. Leikkaa kurkku ja porkkana tikuiksi.
Käännä kanansiivet kastikkeessa ja aseta ne koriin. 
Laita kurkku ja porkkana korin reunalle ja viimeistele annos 
persiljalla.
Ketsuppi
Tabasco
Grillausmauste
Cayannepippuri
HP-sauce
SweetChili-sauce
Etikka
Rypsiöljy
Kanan siipiä
Kurkku
Porkkana 2,37 €                        Persilja
Tulisiivet ErityisruokavaliotL
Raaka-aineet Käyttö-paino
Osto-
paino
Paino-
häviö%
Osto-
hinta
Annoskoko
0,467
 
 
      (jatkuu) 
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  6 (6) 
  
 
0,200 0,202 1 % 1,26 €     
0,010 0,010 2 % 0,01 €     Raaka-ainehinta yht.
0,020 0,020 0 % 0,03 €     
Grillausmauste 0,001 0,001 0 % 0,03 €     
Perunalisäke 0,200 0,200 0 % 0,44 €     
0,050 0,050 0 % 0,93 €     
0,030 0,030 0 % 0,10 €     
Valkosipulimurska 0,002 0,002 0 % 0,03 €     
Mustapippuri 0,001 0,001 0 % 0,02 €     
Paprikamauste 0,001 0,001 0 % 0,03 €     
0,001 0,001 0 % 0,02 €     
Smetana
Majoneesi
Persilja
Paista rasvakeittimessä ranskanperunoita sekä kananuggetteja 
noin 4 minuuttia. Valmista majoneesi ja aseta se tarjolle 
dippikulhoon.
Leikkaa kurkku ja porkkana dipattaviksi annospaloiksi. 
Kokoa annos koriin kuvan osoittamalla tavalla. Viimeistele 
persiljalla.
Kanan leivitetyt palat
Kurkku
Porkkana 2,92 €                        
Kanakori ErityisruokavaliotL
Raaka-aineet Käyttö-paino
Osto-
paino
Paino-
häviö%
Osto-
hinta
Annoskoko
0,516
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RUOKALISTA  LIITE 6 
 
 
Hotelli-ravintola Martinhovi 
Menu 
Maanantaista torstaihin klo 14.00-21.00 ja lauantaisin klo 11.00-15.00 
 
Fetasalaatti    VL, G  8,50€ 
Kreikkalaista fetajuustoa runsaalla salaattipedillä tuoreiden kasvisten ja hedelmien kera. 
 
   ***** 
 
Klassinen oopperaleipä  L  8,00€ 
Martin leipä, jonka päälle paistetaan ravintolan omatekoinen jauhelihapihvi ja kananmuna  
sekä lisäkkeenä salaattia. 
 
   ***** 
Martin burger    L  9,00€ 
Tuhti hampurilainen, jonka sisällä ravintolan omatekoinen jauhelihapihvi ja salaattia,  
kasviksia sekä talon majoneesi. 
 
   ***** 
Tuliset kanasiivet   L, G  9,50€ 
Kanan siipiä tulisessa kastikkeessa dipattavien kasvisten kera.    
 
   ***** 
Runsas kanakori   L  10,00€ 
Ranskalaisten perunoiden seurana paneroituja broilerin fileitä, dippailtavia kasviksia sekä talon 
majoneesi. 
 
   ***** 
Martin leike    L  13,50€ 
Sveitsiläistyylinen porsaanleike, jonka sisällä on kermaista juustoa sekä kinkkua. Lisäkkeinä kevyt-
tä salaattia sekä omavalintaiset perunat. 
    
 
 
 
 
Lisäkeperunat  1,50 € 
Lisäkastike   1,00 € 
 
